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Puj~ Syukur terpanjatkan Kehadirat Allah swt, pada akhrrnya Penelrtran 
bequdul Potensi Pasar Tahu di Wilayah Kota Malang (Survey dl Pasar Kebalen. 
Pasar Dinoyo dan Pasar Blrrnbing Kotamadya Malang) In1 bisa terselesaikan 
Penelltian yang dibiayai oleh DPP Fakultas Pertanian Un~versitas 
Brawijaya Malang mr dilakukan dalam rentang waktu tiga bulan dimulai pada 
bulan Oktober - Desember 2008. Secara umum penelltian in1 ~ngin rnengkaji 
sejauh mana Potensi Pasar Tahu di wllayah Kota Malang Dari slni diharapkan 
akan d~ketahui selauh mana distribusi dan konsumsi produk tahu di wilayah kota 
Malang. 
Akhir kata Penyusun menyampaikan banyak terimakasih pada berbagai 
pihak yang turut rnembantu dalam kegiatan peneTitian dan penyusunan laporan 
inl. Walau telah dlusahakan seopt~mal mungkin karya ini masih jauh dari 
sempurna, untuk itu kritlk dan saran membangun sangat dibutuhkan demi karya 
yang lebrh bark lagi di masa datang. 
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Gambar 1. Kerangka Pemikiran Penelitian 






















Larnpiran 1. Data rnentah Penjualan Tahu di Pasar 






















1. Latar Belakang 
Tahu adalah makanan yang dibuat dari kacang kedelai yang difermentasikan 
dan dlambil sarinya Berbeda dengan tempe yang as11 dari Indonesla, tahu berasal dari 
Chlna, sepertl halnya kecap, tauco, bakpau, dan bakso. Tahu adalah kata serapan dari 
bahasa Hokkian [tauhu) (Hanz~:, hanyu plnyin. doufu) yang secara harfiah berarti 
"kedelai yang d~fermentasi". Tahu pertama kali muncul di Tiongkok sejak zaman Dinasti 
Han sek~tar 2200 tahun Talu. Penemunya adalah Liu An (Hanzl- yang merupakan 
seorang bangsawan, cucu darl Ka~sar Han Gaozu, Liu Bang yang mendirikan Dinasti 
tlan. Di Jepang d~kenal dengan nama tofu Dibawa para perantau Chlna, makanan in1 
menyebar ke Asla Timur dan Asla Tenggara, lalu juga akhirnya ke seluruh dunia. DI 
Indonesia Tahu dan Tempe identik dengan makanan rakyat, lauk kegernaran, d~mana 
setiap jiwalorang sudah terbiasa untuk mengkonsumsinya. 
Kedelai sebagai bahan baku tahu rnempunyai nilai gizi cukup tinggi. DI antara 
jenis kacang-kacangan, kedelai merupakan sumber protein, lemak, vltamin, mineral dan 
serat yang paling balk Dalam lemak kedelai terkandung beberapa fosfolipida penting, 
ya~tu lesrtin, sepalin dan liposrtol. Kedelai sudah diyakin~ banyak orang untuk 
penyembuhan penyakit, seperti diabetes, ginjal, anemia, rematik, diare, hepatit~s, dan 
h~pertensi. Kandungan zat dalam kedelai diyakini cukup berkhasiat untuk 
menyembuhkan berbagai penyakit tersebut. Salah satu makanan yang terbuat dari 
kedelai dan rnerupakan makanan rakyat sehari-hari ialah Tahu. 
Pasokan kedelai ke Tanah Alr selama ini didatangkan dar~ Argentina, AS, China, 
dan India sebanyak kurang lebih 1,8 juta ton per tahcln. 
Sementara ~ t u  kapasitas produksi dalam negeri masih jauh dar~ kebutuhan di mana rata- 
rata sebesar 800 000 ton per tahun. Melarnbungnya harga kedela~ beberapa waktu 
terakhir mernbuat pengusaha yang bisnisnya berkaitan dengan komod~tas tersebut k~an 
menjerit 
Dampak kenaikan harga bahan baku kedelai sangat berpengaruh pada semua 
tingkatan perajin tahu balk kelas bawah, menengah, maupun besar. DI Ternate, Maluku 
Utara, kenaikan harga kedelai mernbuat jumlah penjual tahu dan tempe berkurang. Dari 
20 pedagang tempe yang ada di Pasar Ternate, tinggal dua pedagang saja yang masih 
berjualan. Para pedagang ini pun dengan terpaksa menaikkan harga tempe dan tahu 


















Rp 8 500 menjadi Rp 12 rrbu. Konsekuensinya, pembeli berkurang karena ternpe dan 
tahu dlgantikan dengan lauk pauk yang lain. Sementara di Sukaburnl Jawa Barat, para 
pengusaha tahu terancarn bangkrut ak~bat rnelonjaknya harga kedelai hingga leb~h dari 
100 persen J~ka sekitar akhlr tahun 2007 lalu harganya masih Rp 3.000Ikg. maka harga 
bahan baku tahu itu per 16 Januarl 2008 sekiiar Rp 7 500 per kilogram. 
DI KabupatenlKota Malang lumlah industrl kecil tahu dan ternpe ada sebanyak 
2 168 orang dengan total kebutuhan kedelai sebanyak 90,32 kg per orang per hari. 
Sementara di KabupatenlKota Kediri jumlah industri kecil tahu dan tempe ada 204 
orang dengan total kebutuhan kedelai sebanyak 35 kg per orang per harl (Perindag 
KabupatenlKota Malang dan Kedlr~ 2008) Darnpak nyata dari kenalkan harga bahan 
baku kedelar adalah, pertarna berfluktuasinya produksi harian tahu dan ternpe. 
Kedua, terhadap kelangsungan usaha tahu dan tempe beberapa perajin terpaksa 
rnerurnahkan satu-sampai dua karyawanannya karena biaya operasionalnya tidak 
mencukupi. Ketiga, pola konsumsl bagi keluarga para perajin tahu dan ternpe terutama 
bagi perajln tahu dan tempe yang berskala kecil terpaksa harus hidup hemat, makan 
seadanya, serta berusaha rnencari plnjaman modal atau bekerja sarnplngan. Sepertl 
menarik ojek dan jual bell sepeda motor. Keempat, ferhadap perekonomian keluarga, 
kesejahteraannya sernakin munurun karena keuntungan yang diperoleh sernakin 
rnenipis. Selain itu untuk mengernbangkan usaha juga rnenjadi sulit. 
Pada tanggal 21 Januari 2008, Pernerintah RI membuat KEPRES untuk 
menekan melambungnya harga kedela~ dengan cara menurunkan bea rnasuk hingga 
0%. Usaha ini rnembuahkan hasil dengan adanya penurunan harga kedelai walupun 
tidak sepertr harga awal. Hal inr mengundang titik equilibrium baru antara penawaran 
dan permintaan serta harga baru dl tingkat pasar antara penjual dan pembel~ 
(konsumen). 
Dengan kondlsi yang sangat fluktuatif tersebut, rnaka diperlukan adanya suatu 
upaya bagi para pengusaha pengrajin tahu bagalmana merencanakan pengelolaan 
usaha kec~l, dalarn rangka menjaga stabllitas usahanya. Dalam merencanakan 
pengelolaan usaha, langkah pertarna yang harus dilakukan oleh seorang wirausaha 
adalah menganalisis peluang usaha atau potensi pasar berdasarkan jenls produk, minat, 
dan daya beli konsumen. Wirausaha harus dapat rnemanfaatkan peluang dan potensi 
pasar supaya dapat rnenjual produknya. Untuk mengetahui jenis produkljasa, minat, dan 


















lnformasi yang berhubungan dengan pasar dan menentukan lokasi usaha yang strategis 
sesuai dengan produwjasa yang yang akan dijual. 
Dari paparan di atas, maka perlu kiranya dilakukan penelitian pasar untuk 
mengetahui potensi I peluang pasar produk tahu. Penelitian pasar lalah proses 
sistematis yang dilakukan untuk mengumpulkan data, mencatat, mengolah dan 
mengananallsa yang berkaitan dengan produk barang maupun jasa Dalam penelitian 
lni, dilakukan sebuah kajlan untuk memaham1 potensl pasar tahu dltlnjau dart sisi 
penjualan dan konsumsi di Wilayah Kota Malang. 
2. Tujuan Penelitian 
1. Menyusun database penawaran dan perrnintaan tahu di beberapa pasar yang 
terdapat dl kota Malang 
2. Menganalisis potens1 pasar tahu di beberapa pasar yang terdapat di kota Malang 
dengan pendekatan penawaran dan perrntntaan 
3. Keluaran 
1 Tersusunnya data base penjualan tahu di tlga Pasar Kota Malang 
2. Diketahui desainlpola konsurnsi tahu di tiga Pasar Kota Malang 
3 Diketahul potensl pasar atau peluang pasar tahu di Kota Malang 
4. Tersusunnya model strategi Pemasaran efektif sesuai tujuan perusahaan 
5. Bahan masukan bagi penyempurnaan manajemenlkebljakan internal pengusaha 


















1. Riset Pernasaran 
Riset Pemasaran adalah kegiatan penelitian dibidang penelltian yang dilakukan 
secara sistematis rnulai dari perumusan masalah, tujuan penelitian, penumpulan data, 
pengolahan data dan intepretasi hasil penetian. Riset adalah bagian inheren dari 
akt~vitas pernasaran yang terencana dengan baik. Melalui riset pemasaran, kita 
rnendapatkan data-data yang kita perlukan mengenai segmentam, profil dan perilaku 
konsumen, apresiasi terhadap produk klta, dan banyak lagi ha1 lain yang menarik dan 
bermanfaat. Oleh karena ~tu, walaupun tidak semua dari kita pernah terlibat secara 
langsung dengan riset pernasaran, sedikitnya kita pasti pemah memanfaatkan data 
yang berasal dari riset pernasaran yang berkorelasi terhadap produk kita. Walaupun 
demikian, apakah sebagian besar dan kita dapat betul-betul memanfaatkan data riset 
tersebut? Seringkal~ dalam pembuatan sebuah riset pemasaran, user data yang 
rnerupakan bagian dar~ produk yang sedang diteliti merasa bahwa riset leb~h sebagal 
evaluasi nyata terhadap hasil kerja keras mereka dibandingkan sebagai upaya untuk 
membantu rnenentukan arah dan strategi pemasaran produk. 
Seringkali para researcher pemasaran menemui pertanyaan (atau lebih tepatnya 
pernyataan) seperti ini, "Apakah produk baru yang kita rencanakan tidak akan jadi 
diluncurkan apab~la tanggapan konsumen berdasarkan hasil riset buruk?", atau 
"Haruskah kita rnenurunkan harga jika produk ita dianggap terlalu rnahal7" Menyikapi 
ha1 tersebut, ada baiknya bagi kita untuk memahami, apa sebenarnya yang dilakukan 
oleh riset pemasaran, mengapa ha1 ini diperlukan, benefit apa yang kita peroleh, dan 
hasil seperti apa yang ingln klta raih dengan riset tersebut. Untuk itu, ada beberapa ha1 
yang dapat k~ta jadikan sebagai acuan,yaitu. 
1. R~set pemasaran perlu d~pahami sebaga~ sebuah input. Rlset bukanlah has11 akhir 
yang kita inginkan, data riset justru berfungsi sebagai input yang akan kita olah 
lebih lanjut sesuai dengan tujuan dan kebutuhan kita. Contohnya, apabila kita 
melakukan riset pemasaran sebelum rneluncurkan produk baru, riset bukanlah 
penentu apakah krta akan memasarkan produk tersebut atau tidak. Riset 
merupakan lnput yang nant~nya kan klla olah menjadi strategi pernasaran. 
2. Sebagai sebuah input riset akan memberikan output. Output ini yang rnembuat riset 
menjadt ha1 yang pentlng dan dibutuhkan. yaitu informasi. lnfonasi dari riset dapat 


















demograf~ maupun psikografi, persepsi konsumen terhadap merek dan produk, 
serta banyak lagi ha1 yang lain Pada dasamya, informasi inllah yang seringkal~ kita 
tanggap~ secara ernosional, ha1 ini sebenarnya dapat dipahami, karena secara 
psikologis has11 riset terhadap produk k~ta seringkal~ seperti memaksa k~ ta  untuk 
bercermln saat kond~si krta tldak dalam keadaan prlma. 
Padahal, dalam tahap selanjutnya atau tahap ke tiga, kita akan memperoleh 
benefit dan inform as^ yang telah kita mi l~k~. Dengan bahan informasi yang lengkap 
dan valid darr data yang kita miliki klta dapat merumuskan pol~cy yang akan klta 
ambil Pollcy in1 adalah dasar dari strategi pemasaran yang kita mil~ki. Dengan data 
yang lengkap, k~ta t~dak hanya terpaku pada dua pllihan saja, sepert~ "go" or "no 
go" atau "maintain" or "expand'. Karena apabila kita memutuskan untuk "go" 
umparnanya, kita sekal~gus dapat merurnuskan strategi "go with what, how and 
why. 
Sebagai contoh, saat kita melakukan tes produk dan produk tersebut tidak dlsukal 
konsumen. Dengan informasi yang lengkap kita dapat mengetahui alasan 
mengapa konsumen tidak menyukainya dan apa yang sebenarnya di~nginkan oleh 
konsurnen, sehingga kita dapat rnerurnuskan dengan apa k~ta dapat 
mempengaruhi konsumen tersebut untuk berubah. Singkatnya, dengan ~nformas~ 
yang kita rn~liki kita dapat mengarnbil pollcy sesuai dengan result atau hasil yang 
krta ngnkan. Dari benefit yang telah kita capai, kita akan merasakan impact atau 
dampaknya Impact tersebut dapat berupa maintain dari market share yang telah 
kita miliki, atau improve profif Kondlsi tersebut bergantung dari policy yang klta 
pllih untuk klta lakukan. Dari slnl jelas bahwa tujuan pemanfaatan riset pemasaran 
bukan sekadar untuk mengevaluas~ tlm pemasar dan perancang produk yang telah 
bekerja siang rnalam, namun lebih dari itu, riset pemasaran memilikr manfaat untuk 
memblmbing k~ta untuk lebih mendekat kepada hasil akhir yang rngin kita capai. 
2. Potensi Perrnintaan Pasar 
Menurut Suratrnan (2001) sebagai has11 anallsis potensi pasar suatu produk 
d~katakan mernpunyai prospek yang cukup cerah jika masih ada potensi pasar untuk 
masa datang, namun rnas~h ada peluang pasar yang mungkin untuk diambil oleh 
kelompok industri yang telah eksls maupun pendatang baru, karena banyak faktor yang 
harus dlpertimbangkan antara lain kecenderungan perkembangan penjualan industri 


















Menurut Anrndrta (2004), potensi pasar ialah jurnlah total kemungk~nan pada 
permintaan suatu produk I komoditr dari suatu wilayah. Pemilihan teknik untuk 
mengetahui potensi pasar tergantung dari jurnlah dan kualitas data yang tersedia. 
Dalam memperk~rakan situasi pasar dapat dilakukan lewat metode yang cepat dan 
dapat dipercaya salah satunya market bu~ld-up method atau metode pembentukan 
pasar. Cara ini rnengidentif~kasi seluruh pembeli potensial konsumen, seh~ngga has11 
estimasi dapat lleb~h akurat. 
Sebenarnya istilah potensi/peluang pasar lebih d~tujukan untuk perusahaan atau 
usaha kecil yang sudah berdiri dan bergerak dalam bidang usaha tertentu. Tetap~, 
baga~manakah dengan usaha yang baru mulai ? Peluang selalu berada dalam suatu 
lingkungan oleh karena itu, seorang wirausaha pernula hams selalu berusaha 
memperolehnya dengan cara 
ClPeluang harus terus dicari, dipertahankan, dan diperluas. 
[lDengan bantuan para ah11 atau konsultan usaha, bila perlu harus mengeluarkan biaya 
untuk memperoleh ~nformasi yang baik. 
3. Langkah-Langkah Menganalisis Potensi Pasar 
Untuk melihat potens~lpeluang pasar , maka langkah yang harus dilakukan adalah 
mengamati konsumen untuk mengetahui beberapa hal, ya~tu :
a) Produkljasa apa yang paling dibutuhkan oleh konsumen ? 
b) Berapa banyaknya produWjasa yang dibutuhkan ? 
c) Kualltas produwjasa mana yang paling tepat 7 
d) Berapa banyaknya produuasa darl tiap-t~ap kualitas yang ada ? 
Langkah-langkah yang harus diperhatikan untuk rnenentukan ada afau t~dak 
adanya potensi/peluang pasar adalah sebagai berikut. 
a) Amat1 kebutuhan apa yang paling banyak diperlukan oleh masyarakat sek~tarnya. 
M~salnya, kebutuhan rutin sehan-hari yang paling sering diperlukan (seperti sabun 
mandi, sharnpo, pasta gigi, sabun cuci atau sembako). Kebutuhan yang sifatnya 
muslman (seperti baju untuk ldul Fitri, Natal atau hari besar lainnya), Kebutuhan sapi 
atau kambing untuk ldul Adha Kebutuhan payung, jaket atau jas hujan pada waktu 
musim hujan dan pemenuhan kebutuhan lainnya 
b) Kapan saja konsumen membutuhkan produk, apakah setiap saat atau sering 


















c) Perhatikan karakteristik konsurnen berdasarkan jenis kelarnin, umur, pekejaan 
maupun pendidlkan. Karakterlstik ini sangat pentlng untuk rnenentukan jenis barang 
apa yang paling cocok dengan kebutuhan konsurnen. Misalnya, apabila 
konsumennya lakl-laki, rnaka kebutuhan laki-laki yang harus banyak disedlakan. 
Apabila kebanyakan konsurnennya petani, rnaka sediakan alat-alat pertanian atau 
pupuk. Apabila konsurnennya sebagian besar pelajar atau rnahasiswa, rnaka 
sediakan alat-alat tulis, buku, foto copy atau rental kornputerlwamet 
d) Bagaimana daya be11 (kemarnpuan bayar) konsurnen, apakah termasuk konsurnen 
yang rnernpunyai pendapatan tinggi atau rendah. Misalnya, untuk 
rnasyarakatlkonsurnen yang berpendapatan rendah, rnaka produk yang dlsediakan 
harus dengan kualitas dan harga yang terjangkau oleh tingkat konsurnen tersebut. 
Sedangkan, untuk konsurnen yang berpendapatan tinggi dapat disediakan produk 
dengan kualltas dan harga sesuai dengan tingkat pendapatannya 
e) Perhatikan, apakah di pasar ada pesaing atau tidak. Apabila ada pesaing, 
potensilpeluang pasar apa yang belurn dlgarap oleh pesaing. Bag1 usaha baru dan 
kecll lebih baik rnenggarap niche market. 
4. Menilai PotensilPeluang Pasar 
Suatu ha1 yang dapat rnernbantu dalarn rnenllai potens~lpeluang pasar adalah 
~nforrnasi. lnforrnasi yang lengkap dan akurat dapat rnernbantu dalarn pengambilan 
keputusan, adalah : 
a) rnenernukan pasar yang rnenguntungkan. 
b) rnernllih produk atau jasa yang dapat dijual. 
c) rnenentukan perubahan dalarn perllaku konsurnen. 
d) rneningkatkan teknik-teknlk pernasaran. 
e) rnerencanakan sasaran yang realistlk. 
f )  rnerarnalkan untuk rnasa yang akan datang 
Wirausaha kadang-kadang rnernbuat kesalahan dalarn usahanya karena sering 
rnengarnbll keputusan berdasarkan perasaan dan pendapatnya sendiri. Seorang 
wlrausaha, harus dapat rnengarnbil keputusan berdasarkan atas informasi terbalk yang 
dikurnpulkan. lnforrnasi pasar akan rnernbantu untuk rnenernukan pasar baru yang 
dapat dimasukl dan rnenernukan pelanggan baru dalarn pasar yang ada sekarang serta 
rnengetahui produk-produk baru yang mernpunyai potensi untuk d~kernbangkan pada 


















kesuksesan atau kegagalan usaha yang ada sekarang. Oleh karena itu, rnengurnpulkan 
informast pasar untuk menemukan jawaban atas pertanyaan-pertanyaan berikut akan 
dapat membantu seorang wirausaha rnenjad~ lebih berhasil. Antara lain. 
a) Prod~k/jasa apa yang rnerupakan kebutuhan sekarang dan potensial dari 
pelangganlcalon pelanggan 7 
b) Pasar-pasar tambahan mana yang dapat dimasuki w~rausaha yang baru ? 
c) Karakterlstik khusus apa yang dapat Anda diamati dari pelanggan ? M~salnya jenis 
kelarn~n, urnur, pekerjaan, pendapatan, status sosial, letak ternpat tlnggal dll. Karena 
potensilpeluang pasar yang cukup besar, maka usaha restoran dan cafe rnerupakan 
jenis usaha yang banyak dllirik para wirausaha. 
d) Apakah produkljasa anda mempunyal keunikanlkeistimewaan dibandingkan dengan 
produk/jasa serupa yang d~buat oleh orang lalnlpesa~ng ? 
Dengan memperhatikan ha1 tersebut dl atas, wirausaha dapat belajar banyak 
tentang pelanggan rnengenal bagairnana rnereka berpakaian ? Berapa umurnya ? 
Bagaimana status pernikahan rnereka ? Berapa yang mempunyal anak ? Apa hob1 
rnereka 7 Bagalmana tingkat status sosial mereka ? Serta apa kebudayaan mereka ? 
Pertanyaan-pernyataan ml dapat rneningkatkan kepekaan wirausaha tentang pelanggan 
mereka. Selain ~tu, ~nforrnasl pasar juga menyediakan data yang dibutuhkan pada 
waktunya untuk . 
a) Mengurangi rlsiko usaha. 
b) Mengurangi penoalan dan masalah potensial pada usaha saat ini. 
c) Mengenal peluang pasar yang baru. 
d) Memperoleh informas! dan fakta tentang usaha untuk dimanfaatkan dalam membuat 


















1. Jenis dan Teknik Kajian 
Jen~s kajian ini merupakan kaj~an deskriptif, yaitu jenis kajian yang berguna 
untuk mengidentifikasr, menjelaskan guna memperoleh fakta dari gejala atau obyek 
yang berusaha untuk menarrk pengetahuan atau informasi dan menemukan maknanya 
dalam hubungan yang log~s. Penelitian ini diawal~ dengan survay pendahuluan dan 
akan di~kuti dengan studilpenelitian mendalam. 
Teknlk kajian yang digunakan adalah metode survei dengan tujuan untuk 
memperoleh fakta dari gejala yang ada dan mencari keterangan secara faktual. Teknik 
kajtan ini d~lengkapi dengan menggunakan daflar pertanyaan yang telah dipersiapkan 
sebelumnya sebagat Instrumen pengumpulan data yang dilaksanakan melalui 
wawancara. Sementara data pendukung lainnya dlkumpulkan dari instansr terkart seperti 
dinas pasar. Selain itu akan dikumpulkan pula data primer dari beberapa produsen. 
pedagang dan konsumen tahu yang melakukan aktifitas perdagangan di pasar tersebut. 
2. Metode Penentuan Lokasi dan Responden 
Metode penentuan lokasi penelitIan d~lakukan secara sengaja (purpos~ve) ya~tu 
di 3 (t~ga) pasar dl Kota Malang, antara lam: Pasar Blimbing, Pasar Kebalen dan Pasar 
Dinoyo. Hal tersebut dikarenakan lokasi tersebut merupakan pasar lokal yang 
mempunyai karkterisktik yang relatif sama. 
Responden dalam penelitran in1 adalah: produsen I pedagang dan konsumen 
tahu Metode penentuan responden menggunakan metode sensus. Jumlah responden 
dalam kajian ini meliputi semua populasi penjual tahu di tlga pasar kota Malang yakni 
Pasar Blimbing, Pasar Kebalen dan Pasar Dinoyo. Sedangkan untuk mengetahui 
kecederungan (preferensi) konsumen drlakukan pengarnbilan sampel terhadap 
konsumen dar~ masing-masing merk tahu di setiap pasar 
3. Jenis ddn Sumber Data 
Data yang d~kumpulkan berupa data primer dan data sekunder. Data primer 
adalah data yang diperoleh langsung dari surnber aslinya. Data ini diperoleh melalul 
wawancara langsung dengan penjual dan konsumen tahu serta key informan yang 
dilibatkan dengan menggunakan metode-metode yang telah ditetapkan. Data sekunder 
merupakan data yang diperoleh dari dinas, rned~a massa, laporan stat~stik ataupun 


















4. Metode Analisis Data 
Analisis yang dilakukan terdiri dari anallsis kualltatif dan kuantitatif. Analisis 
kualltatlf d~dasarkan atas teknlk tabulasi dar~ lnformasi yang diperoleh darl seluruh 
responden, dimana dalam penampllannya dapat berupa tabel distribusi frekuensi 
maupun proses deskr~psi (uraian slstematis) Analisis kuantitatif leblh diarahkan untuk 
menentukan kegiatan pengembangan model pernasaran yang layak secara sosial 
ekonomi untuk d~kembangkan di tempat penelitian. 
Potensi atau Peluang pasar dapat dianalisis melalui pendekatan permintaan dan 
penawaran yartu : 
a) Pendekatan Permintaan 
Pendekatan permintaan menekankan tentang kebutuhan manusia yang sampai 
sekarang belum sepenuhnya terpenuhi atau kemungklnan sudah terpenuhi namun 
kurang rnemuaskan. Melalul pendekatan perrnintaan dapat diketahui jumlah perrnlntaan 
terhadap produk/jasa yang meliputi . a). Sasaran pembelilkonsumen; dan b). Jumlah 
kebutuhan konsumen terhadap tahu. 
b) Pendekatan Penawaran 
Pendekatan penawaran berawal dari kemampuan wirausaha dalam membuat 
suatu produklbarang, memberikan pelayanan jasa atau gabungan dari keduanya Dari 
slni barulah mulai mencari adakah pasarnya atau orang-orang yang rnembutuhkannya 
Melalul pendekatan penawaran wirausaha juga dapat mengidentifikasi banyaknya 

























kesinambungan penjualan konsumsi tahu 
penycdiaan tahu dalam jumlah & 
strateginya waktu tertentu 
1 Tersusunnya data base pen~ualan tahu dl Pasar Kota 
2. Tersed~anya desa~nlpola konsumsl tahu dl wllayah Kota 
3. Tersed~anya potens1 pasar atau peluang pasar tahu dl Kota 
4 Tersusunnya model strateg~ Pemasaran efektif sesual 
tujuan penjualan 
5 Input bag1 penyernpurnaan mana~emenlkeb~jakan i ternal 
Perusahaan I pengralln tahu 
Gambar 1. 


















IV. HASlL & PEMBAHASAN PENELlTlAN 
I. Profil Lokasi Penelltian 
a. Pasar Blimbing 
Berdiri sejak Tahun 1976 berlokasr dijalan Borobudur diapit dua kelurahan 
Yakn~ Kelurahan Mojolangu dan Kelurahan Bl~rnbing-Kecamatan Bllmbing kota 
Malang menernpat1 areal seluas + 17320 M2, meliputi kios atau toko, Loss dan 
emper Jumlah pedagang keleuruhan kebih dari 2500 dan 400 PKL, mempakan 
pasar yang aktd melakukan perdagangan hamplr 24 jam Namun rata-rata 
pedagang bahan rnakanan baik sayurari atau bahan mentah lainnya rnulal buka 
pada Jam 03.00 WIB. Waktu Optrrnal Perdagangan adalah rentang antara pukul 
04 00 - 07 00 WIB Waktu ini blasanya dipilih oleh para konsurnen yang 
berbelanla dengan keperluan bisnis (Mlijo, Warung, atau pedagang jenis makanan 
lalnnya). Sedangkan d~atas jam 07.00 biasanya pasar akan didominasi oleh 
konsumen ~ b u  Rumah Tangga untuk keperluan konsumsi keluarga. Waktu slang, 
sore dan malam hari, di sisi depan dan Timur Pasar Blimbing beberapa 
pedagangnya tetap rnenjajakan dagangannya. 
b. Pasar Dinoyo 
SISI Barat berdrrl sejak tahun 1975, kemudran diperluas di sebelah Tirnur 
pada tahun 1993. Pasar Dinoyo Berlokasi di JI. Mayjen Haryono Kelurahan Dinoyo 
Kecarnatan Lowokwaru Kotamadya Malang, berdiri diatas tanah seluas sekitar 
9980M2 Luas Bangunan 5084M2 yang terdir~ dari Kios, bedak, emper dengan total 
jumlah pedagang 880 orang yang terdiri dari tiga golongan. Golongan A untuk 
pedagang emas 11 pedagang, Golongan B PracanganlPalen 320 pedagang, 
Golongan C sayur tempe dan tahu 549 orang Pasar in1 mulai aktlf bertransaksi 
sejak pukul 03.00 pagl. Dibagi dalam dua sisi yakni barat dan Timur dengan 
dibelah oleh jalan d~tengah, pada d~nl  hari sarnpai jelang subuh aktifitas transaksi 
berlangsung ramai disisi Timur, sedang sisi Barat akan optimal h~ngga sekitar 
pukul 10 00. 
c. Pasar Kebalen 
Beraktifitas sejak zarnan Belanda, pada tahun 1990-an sempat d~pindah ke 


















daya tampungnya dan sepi penjual. Pasar Kebalen terletak di JI. Zaenal Zakse 
Sarnp~ng Klenteng Kota Malang Sebenarnyalah Pasar ini berdiri diatas tanah 
sekitar 2 1312 5 rn2 dan Luas Bangunan 1057m2, terdiri dari lantai dasar , emper 
dalarn, emper muka pasar Lantai I, namun karena banyaknya penjual rnaka 
Pemda memberi keb~jakan untuk berdagang di sepanjang jalan itu. Jumlah seluruh 
pedagang 656, waktu akt'f transaksi perdagangan dimulai pukul 03.00 namun 
waktu optlmal penjualan yakni pukul 04 00 - 07.00 WIB, walaupun beberapa 
penjual rnasih menjajakan dagangannya hingga pukul 10.00. 
2. Saluran Distribusi ProdukTahu 
Alur/saluran distribusi pemasaran tahu dapat dilihat pada garnbar 2. Alur 
dlstrlbusl pemasaran tahu terdiri dar~ lembaga pemasaran yang merupakan badan- 
badan yang menyelenggarakan keglatan atau fungs~ pemasaran dalam 
mend~stribusikan produk tahu yang bergerak dati produsen hingga ke konsumen. 
Gambar 2: Pola Distribusi Produk Tahu di Kota Malang 
Keterangan 
P = Produsen 
PP = Pedagang Pengumpul 
PE = Pedagang Eceran 


















Pola drstr~busi produk tahu dl tiga pasar kota Malang d~bagi dalam 3 bentuk yaknl' 
1) Produsen yang langsung berjualan di Pasar (Produsen - Konsumen); 2) Produsen ke 
Pedagang Pengumpul -- Pedagang eceran - Konsumen; dan 3) Produsen Pedagang 
eceran -- Konsumen. Dan ket~ga bentuk di atas yang dominan ialah pola distr~busi 
Produsen-Pedagang Pengumpul - Pedagang eceran-Konsumen. 
3. Potensi Pasar Tahu d i  3 Pasar d i  Kota Malang 
Produk tahu dalam penelltlan mi d~bedakan dalam 3 (tiga) jenis komoditas, yaitu 1) 
Tahu mentah, 2) tahu mentah plastik, dan 3) tahu goreng. Ukuran tahu pada masing- 
masing jen~s tahu dalam ha1 ini tidak dibedakan secara spesifik, ha1 tersebut 
d~karenakan. 1) pada tlngkat produsen, sudah ada ukuran standar yang relatif sama; 
dan 2) pada tingkat konsumen, dan hasil penelitian, juga tidak ada yang membedakan 
ukuran secara spes~fik pada masing-rnas~ng jenis tahu. 
Di bawah In1 dapat dillhat potensi pasar tahu dengan pola sebaran Pedagang 
dalam ha1 In1 adalah para pesalng pasar tahu berdasarkan merk dagang tahu pada 
masing-mas~ng pasar 












Sumber data 2008, d~olah 
Merk 
LDI 



































































1 280 000 
1760 000 


























Dan data di atas dapat dlsimpulkan bahwa peredaran tahu putlhltahu mentah di 
pasar Kebalen berkisar 6700 - 7000 biji lharl dengan omzet berkisar Rp.15.8 juta - 
Rp 16 5 juta, dengan harga rata-rata Rp.2.346Ibdi. Peredaran tahu goreng dl pasar 
Kebalen berk~sar 6000 - 70001han sedangkan tahu putih kemasan plastik mampu dijual 
sek~tar 800 bill berrnerk Duta, Melati dan 35 Prima dengan harga rata-rata 
Rp 2609lplashk. Untuk pola distribusi beberapa produsen langsung menjual sendir~ 
sepertr Merk Kelabang, Merk Sukun dan beberapa tahu tak bermerk namun sebagian 
besar pedagang rnerupakan agen dari pabrik fahu. Dari s~si konsumsl dapat dlpetakan 
bahwa konsumen terbesarnya sekitar 50-60% Mli~o, 25 - 35% pedagang makanan 
olahan sedangkan sisanya 5-25% dlbeli oleh ibu rumah tangga. 
b. Pasar Dinoyo 
Untuk Pasar Dinoyo, hasil penelitian menyatakan bahwa peredaran tahu putih di 
pasar Dinoyo berkisar 5500 - 6000 biji lhari dengan omzet berkisar Rp.12 4 juta - 







Dinoyo berklsar 30004000 b~jilhar~ Untuk pola distribusi beberapa pmdusen langsung 
Sumber: data 2008, diolah. 
Omzet Penjualan 
menjual sendlr~ seperti Merk Adma, namun sebagian besar pedagang merupakan agen 
dan pengecer dar~ pabr~k. Dar~ slsl konsums~ dapat dipetakan bahwa konsurnen 
terbesarnya sekitar 60-70% Mlijo, 35% pedagang makanan olahan sedangkan sisanya 





















































































Tahu Mentah Tahu Plastik Tahu Goreng 
Jmlh Omzet Jmlh Omzet Jumlah Omzet 
(Biji) (Rp) (Biii) (Rp) (Bui) (Rp) 
3 280 1 7 240 000 1 25 600 5 120 000 
Dari data d~atas dapat dis~rnpulkan bahwa peredaran tahu di pasar Blimbing sekitar 
9 
74008000an/han untuk tahu mentah putih atau setara omzet 16 -1$juta, Harga tahu 
putih berk~sar antara Rp.2200-Rp.25001b)i dengan ukuran besar tahu yang harnpir sama 
disernua merk sedangkan harga rata-rata Rp2224. Sedangkan tahu putlh dibawah 
harga itu ukuran akan lebih kecil Merk LDI dan Manalagi merupakan produsen terbesar 
(pirnpinan pasar) produk tahu dl Pasar Bl~mbing. Untuk tahu goreng, rata-ratahari dijual 
Sumber: data 2008 d~olah. 
T~dak 
BerMerk 
sek~tar 34 r~bua-an dengan bentuk dan hargalbij~ variatif. Pola distribusi, beberapa 
produsen langsung rnenjual send~r~ seperti Merk Manalagi dan LDI, narnun sebagian 
besar pedagang merupakan agen dan pengecer dari pabrik tahu. Dari s~s i  konsurnsi 
dapat d~petakan bahwa konsurnen terbesarnya sekitar 50% Mlijo, 35 - 40% pedagang 
5- 
rnakanan olahan sedangkan slsanya 10-15% untuk keperluan Rurnah tangga. 
Tanggapan dar~ beberapa konsumen rnenyatakan bahwa harga sekarang lebih rnahal 
dan dlrasa rnernberatkan diband~ngkan dengan sebelurn kenaikan bahan baku kedelai. 
Untuk rasa dan kemasan bukan menjadi hat pokok sepanjang tampilan fisik tahu tidak 
rnudah pecah dan t~dak lembek. 
7408 j16.478.000 1 35 1 80.000 1 34.048 1 6.419.600 360 Total 16 


















V. KESIMPULAN DAN SARAN 
1. Kesimpulan 
Dari paparan atas hasil dan bahasan penelitian maka dapat disimpulkan hal-ha1 sebagai 
berikut . 
a. Produks~ tahu total di wllayah kota Malang dengan survey populas~ di tiga Pasar 
yakni Pasar Blimbing. Pasar Kebalen dan Pasar Dinoyo per hari untuk untuk 
tahu mentah put~h berkisar 19.693 biji atau setara ornzet Rp 44 901.000 dengan 
asumsl harga tahu putih berkisar Rp 22801b1j1. Untuk tahu goreng sebanyak 
53 888 b~j i  dengan total omzef Rp 9.083 600 dengan harga variatlf sesuai besar 
kecil tahu goreng Sedangkan tahu kernasan plastik peredarannya sekitar 950 
blji atau omzet Rp. 2 292 500 dengan harga rata-rata Rp. 2.4131 biji. Maka Total 
Omzet penjualan tahu dl wilayah tersebut berkisar = Rp. 56.277 1001hari 
b Untuk pendlstr~bus~an tahu dipasar, mayoritas atau sekitar 75% adalah agen 
sedangkan sisanya sebesar 25% merupakan produsen beserta keluarganya 
yang langsung turun menjual d~pasar. Margin yang diambll atas penjualan 
berklsar Rp.200-4001b1ji tahu putih. Tahu goreng antara Rp.20 - 50/ bQi serta 
Tahu kemasan plastik Rp.300-600lbi~i 
c Pola Konsums~. Beberapa waktu lalu ketika harga kedelai di kisaran Rp 7000- 
anlkg ada penurunan jumlah konsumsi diband~ng dengan sebelum kenaikan 
harga kedelai, namun pada saat ini kisaran harga kedela~ diangka Rp.5600 
sarnpai Rp6000 dengan perlahan t~ngkat konsurnsi tahu beranjak normal 
sebagairnana sebelum lonjakan harga kedelai walau harga tahu d~pasar 
cenderung tetap. Hal ini dtdasari kebutuhan serta perrnintaan konsumen dan 
penawaran penlual tahu mulai mengalami titik temu sehingga konsumsi 
berangsur-angsur normal. 
d Preferens Konsumen. Pembel~an dalam jumlah besar didasarkan atas hubungan 
baik antara penjual dan pelanggan Kecendewngan konsurnen menyatakan 
bahwa harga yang mempengaruhi daya beli rnereka. Mayoritas rnerninta Rarga 
diturunkan Sedangkan minorrtas yarig memperhatikan perihal kualitas tahu dan 
pelayanan jualnya 
e Kebutuhan Kedelai. Dengan asumsi per tong berisi berkisar 50-60 tahu mentah 


















kedelal, maka dapat dihitung bahwa kebutuhan kedelai perhari sebagai bahan 
baku tahu di t~ga pasar kota Malang tersebut berkisar 4120 -4942 kg. 
2. Saran 
a. Bagi Produsen dan Penjual 
Produk yang baik merupakan produk yang mampu memenuhl syarat-syarat 
permlntaan pasar, seperti bentuk fis~k meyakinkan, balk tekstur dan kernasan 
menar~k, berslh, rnenyehatkan, harga terjangkau (mampu bersalng). Tidak kalah 
pentingya layanan jual terhadap konsumen. Terciptanya pelanggan tetap, 
dlsebabkan inovas~ atau cara penjual menawarkan dagangannya sehlngga 
mampu mengundang mereka kembali pada waktu rnendatang. Dalam ha1 in1 
perlu dibangun kornunikasi intensif dengan pelanggan, salah satunya lewat 
kornunikasi promosi dan iklan. Beberapa produsen menganggap promosl atau 
~klan memberatkan dlkarenakan butuh energi (waktu, tenaga dan dana) yang 
tldak sedlkit, namun mereka lupa akan perhltungan, bahwa omzet akan naik 
sebandlng dengan ongkos yang dikeiuarkan untuk keperluan inl. Has11 akhirnya 
tentu diharapkan maqlnpun akan mengalami kenaikan. 
b. Bagi Konsurnen 
"Pembeli adalah raja'. Pembeli berhak menentukan pilihan untuk membel~ atau 
t~dak atas produk dengan pert~mbangan-pertimbangan tertentu. Membeli produk 
apapun termasuk tahu musti dilandasi dengan perhitungan matang baik bentuk, 
rasa ataupun c~tra yang dibangun apakah seimbang dengan nilai/harga yang 
dltetapkan oleh pmdusen/penjual Zaman terus berubah. Era modemlsasl 
rnemaksa konsurnen untuk berfiklr bahwa harga murah tidak menjamin 
terpenuhlnya kepuasan konsumen. Pertirnbangan lain termasuk mengkonsumsi 
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Lampiran I. Data Mentah Hasil Penelitian 


















Data penjual tahu di Pasar Kebalen sejumlah 34 orang 
i:;l Merk LDI 4 orang 
l'i Merk 3 s  Prima sejurnlah 1 orang 
I - 1  Merk Manalagi sejumlah 1 orang 
L-: ~ ~ Merk Sukun sejumlah 1 orang 
I ! Merk Duta Tahu sejurnlah 3 orang 
1 . ;  Merk PHT sejurnlah 4 orang 
i .I Merk KRT sejumlah 1 orang 
. , 
i .  , Merk SM sejumlah 3 orang 
I i Bermacam-macam merk sejumlah 4 orang 
i i  Tidak ber- Merk sejumlah 11 orang 
2. Tabel Penjualan Tahu di Pasar Dinoyo 
Data penjual tahu di Pasar Dinoyo sejumlah 10 orang 
I .  I Merk 3 s  Prima 1 orang 
I : .  Merk Ratu sejumlah 1 orang 
I ; Merk Adma sejumlah 3 orang 
[ .  i Berrnacam-macam merk sejumlah 3 orang 


















3. Tabel Penjualan Tahu di Pasar Blimbing 
Data penjual tahu dl Pasar Blimbing sejurnlah 20 orang: 
; - Merk LDI sejurnlah 2 orang 
i ! Merk 3s Prima sejurnlah 1 orang 
i - . Merk Manalagi sejurnlah 3 orang 
I .': Merk Super Tahu sejurnlah 1 orang 
i '  . Merk Tofu sejurnlah 1 orang 
: 1 , Merk MHS sejumlah 1 orang 
I . .  Merk Duta Tahu sejumlah 1 orang 
i : Merk Wijaya sejumlah 1 orang 
: 1 Tidak ber- Merk sejumlah 5 orang 
i Tidak mau disurvey 4 orang 
t 
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